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Derrière la vitrine promotion-
nelle de Moov Africa, l’expé-
rience réelle des abonnés 
révèle un écart croissant 
entre promesses commer-
ciales et qualité de service.

Réactions d’abon-
nés sur les réseaux 

sociaux à une publi-
cation promotion-

nelle de Moov Afri-
ca, révélant un dé-

calage entre dis-
cours commercial et 

expérience réelle.

Par DAVID S. 

F iliale du groupe Maroc Tele-
com, lui-même majoritaire-
ment détenu par le groupe 

émirati e& ( etisalat et ), Moov Afri-
ca se positionne comme un acteur 
majeur du très haut débit dans plu-
sieurs marchés d’Afrique franco-
phone.  
La marque met en avant un argu-
mentaire centré sur la performance 
du réseau, l’extension de la cou-
verture et le développement de ser-
vices numériques, projetant 
l’image d’un opérateur capable 
d’accompagner la croissance des 
usages digitaux sur le continent.
Derrière la vitrine promotionnelle, 
une réalité que nous avons voulu 
examiner de plus près. 
Car au-delà de la communication 
commerciale, la perception des uti-
lisateurs se révèle plus contrastée. 
Sous une publication diffusée sur 
une page officielle Facebook de 
Moov Africa, les réactions d’abon-
nés constituent un indicateur direct 
de l’expérience client.  
Certains évoquent des débits jugés 
insuffisants ou des connexions in-
stables, estimant que la qualité 
réelle du service ne correspond pas 
toujours aux standards mis en 
avant. « On paie pour du très haut 
débit, mais ici on rame », écrit ainsi 
un utilisateur en commentaire pu-
blic.  
Un autre observe : « La 4G+ ? Chez 
nous c’est à peine stable. » 
Les critiques portent également sur 
les offres tarifaires. Plusieurs inter-

concurrence accrue entre opéra-
teurs internationaux et régionaux, 
la perception client devient un indi-
cateur stratégique.  
La solidité d’un acteur télécom ne 
se mesure plus seulement à ses in-
vestissements ou à sa couverture 
réseau, mais aussi à la confiance 
qu’il inspire à ses utilisateurs. 
Moov Africa poursuit son déploie-
ment régional et continue de mettre 
en avant son positionnement tech-
nologique.  
Mais dans l’économie numérique 
actuelle, la promesse du très haut 
débit ne se juge plus uniquement à 
l’aune des campagnes publicitaires : 
elle se vérifie dans l’usage quotidien, 
et surtout dans les retours publics 
des abonnés, devenus l’un des ba-
romètres les plus scrutés du sec-
teur. 

nautes regrettent d’anciennes formules 
qu’ils jugent plus avantageuses et 
pointent un rapport qualité-prix perçu 
comme moins compétitif. « Avant 
j’avais un forfait correct, maintenant 
je paie plus pour moins », peut-on lire 
parmi les réactions.  
 D’autres signalent des délais jugés 
longs dans le traitement des de-
mandes d’assistance technique. 

Ces retours illustrent une évolution 
structurelle du marché des télécom-
munications : les réseaux sociaux 
constituent désormais un espace 
public d’évaluation permanente.  
Chaque campagne promotionnelle 
y est immédiatement confrontée à 
l’expérience réelle des abonnés, 
transformant la communication 
commerciale en test de crédibilité. 
Dans un secteur marqué par une 

Moov Africa : payer plus cher 
pour avoir moins


